De er ikke de billigste — men saelger
suverant mest i Europa.

Her afslgrer markedslederen hemmeligheden bag succesen.

-

“Et godt ry skal man ggare sig
fortjent til."

Sadan sagde August Hérmann, grundlaeggeren
af Hormann i tyske Bielefeld i 1935. Citatet er
stadig et slags motto for produktionsvirksom-
heden, som i dag er en koncern med aktiviteter
pa flere kontinenter.

— For mig betyder det, at vi som leverandgr lever |
op til det, vi har aftalt med kunden. Ting kan \
selvfglgelig ga galt, men sa handler det om
hurtigt at rette op pa det, siger Lars Westmark,
adm. direktgr, Hormann Danmark og fortsaetter:
- Vi har ikke szerlig mange reklamationer, og det tror jeg haenger sammen med, hvor virksomheden
kommer fra. Tyskland har altid haft et staerkt kvalitetsstempel — det mest kendte eksempel er nok
deres bilindustri. Ifglge ham er Hérmann ingen undtagelse. Rgdderne i den tyske industri-tradition
sikrer kvalitet: — Produktkvaliteten er én ting — den er enestdende. Vores komponenter er fremstil-
let af materialer i hgj kvalitet for at kunne modsta den store belastning og konstante handtering pa
arbejdspladsen. vSamtidig ser vi kvalitet som et helhedsbegreb, der omfatter leveringssikkerhed,
tilgaengelighed og kundesupport samt forebyggende vedligeholdelse af vores produkter. Alt dette
er med til at skabe den bedste kundeoplevelse.

Og kunderne ser ud til at vaere enige. Virksomhedens garageporte har i mange ar veeret
markedsledende i Europa — selvom de koster mere end mange konkurrenters produkter.

— Vi er et premium-brand, vi er ikke de billigste. Man kan k@be en billigere port, men det er ikke
sikkert, at den bliver billigere i laengden, hvis den gar i stykker eller skal reklameres, siger
Westmark. Han mener, at den samme tankegang geelder for virksomhedens industriprodukter, som
bl.a. omfatter porte, pullerter og laesseramper.

- Vores egen produktudvikling er i en konstant proces med videreudvikling og detalje
forbedringer. Vi fglger produktets rejse hele vejen — fra installation til forebyggende
vedligeholdelse - for at sikre en lang og baeredygtig levetid. Det er det, kvalitet betyder for os.



Kvalitet som konkurrencefordel

De seneste ar har veeret praeget af gkonomisk usikkerhed, og virksomheder vender hver en krone.
| den situation er det en fordel at have et staerkt brand, mener Westmark:

— Priskonkurrencen er hardere end nogensinde, og alle keemper for at fa ordrer. For os er det
ekstra vigtigt at skabe tryghed for vores kunder og vise, at vi er en palidelig leverandgr, der
fremmer bade sikkerhed og effektivitet. Vi arbejder konstant pa at bevare vores kunders tillid og
forbedre vores service. Hvis vi har en aftale om at veere der mandag, sa serger vi for at vaere der til
tiden.

En vigtig brik i Hormanns kvalitetsarbejde er virksomhedens 40 specialiserede fabrikker — primaert
i Europa, men ogsa i Nordamerika og Asien. Det sikrer, at produkterne altid lever op til de gnskede
standarder, papeger Westmark:

— Det er tydeligt, at kvalitet er en konkurrencefordel for Hormann. Vi ville ikke vaere, hvor vi er i dag,
uden den praecision. Nar fabrikkerne er teet pa, kan vi hele tiden fglge op pa produktionen og
udviklingen.

Han fremhaever ogsa andre fordele ved det brede fabriksnetvaerk:

- De korte geografiske afstande betyder lavere transport mellem fabrikker og lagre, hvilket
reducerer CO?-udledningen og er en miljgmaessig fordel. Fra vores hovedkontor og eget lager
distribuerer vi derefter vores produkter og reservedele.

Siden grundlaeggelsen har Hormann veeret familiegjet, hvilket ifglge Westmark har haft stor
betydning for kvaliteten:

- Hvis et produkt ikke fungerer som forventet, tager familien det personligt — man gnsker ikke, at
navnet skal forbindes med noget negativt. Derfor Igses problemer hurtigt, og der geres alt for at
forbedre produktet. Det er en kultur, der er dybt forankret i virksomheden og feres videre i femte
generation af familieledelsen.



